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摘要 
进入 21 世纪以来，电子商务的发展势头非常迅猛，不少企业都积极开设了
网络销售渠道，改变了传统单一渠道供应链管理模式。制造商既可通过传统零售
渠道继续销售商品，也可以通过网络直销，形成跨渠道分销模式，提升市场占有
率，提高利润空间。网络直销渠道与传统零售渠道的组合运营模式，加剧了市场
竞争的激烈程度，造成了制造商与零售商的纵向渠道冲突及网络直销渠道与传统
零售渠道的横向渠道冲突。制造商试图消除与零售商的正面冲突，以取得双赢的
成效。鉴于这些，本文引入零售商的努力行为，探讨由制造商主导的跨渠道供应
链的冲突问题及协调方法，对制造商主导的跨渠道供应链的最优策略进行研究，
所得结论以期对相关商家有所裨益。 
首先，本文研究基于销售补偿合同下，制造商将部分利润转移给零售商，来
缓解渠道冲突。分别探讨了不存在零售商努力情形下的差别定价策略和统一定价
策略及存在零售商努力情形下的差别定价策略和统一定价策略这四种定价策略。
结论表明：在跨渠道供应链中，最优的策略选择是采取差别定价，且在零售商努
力的情况下，实现制造商和零售商的互利共赢。其次，本文基于消费者效用理论，
引入零售商努力行为，以缓解渠道冲突和促使顾客提前消费。通过不存在零售商
努力情形下和存在零售商努力情形下的比较研究发现：在跨渠道供应链中，存在
战略顾客时，最优的策略选择是零售商采取努力行为，以达到供应链整体价值最
大化。最后，本文将理论与实践结合，进行案例分析，探讨制造商 H 公司如何
解决跨渠道冲突问题，并给出相关结论和建议。 
 
关键词：跨渠道；定价策略；战略顾客 
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Abstract 
With the rapid development of e-commerce, many enterprises open up network 
direct marketing in the 21st century, which changes the single channel of supply chain 
management mode. Manufacturers not only could continue to sell products through 
traditional channel, but also sell their products directly through e-channel. This forms 
dual-channel distribution and improves market share and profit margins. A 
combination of the e-channel and traditional channel results in two types of conflicts: 
Vertical channel conflict between manufacturer and retailer, as well as horizontal 
channel conflict between e-channel and traditional channel. Manufacturers try to 
eliminate the conflicts with retailers to achieve a win-win situation. Therefore, this 
thesis introduces retailer’s efforts to explore the problem of conflict and coordination 
and researches the optimal strategy in the dual-channel supply chain, which has a 
guidance meaning for relevant enterprises. 
    First of all, manufacturer transfers part of profits to retailer based on sales 
compensation contract to avoid channel conflicts in this thesis. On this basis, four 
kinds of pricing strategies are studied: differential pricing strategy and uniform 
pricing strategy without retailer’s efforts, differential pricing strategy and uniform 
pricing strategy with retailer’s efforts in dual-channel supply chain. Our conclusion 
shows that the optimal strategy choice is to adopt differential pricing strategy with 
retailer’s efforts to realize mutual benefits in dual-channel supply chain. Secondly, 
based on the consumer utility theory, the retailer introduces retailer’s efforts to avoid 
channel conflicts and encourage customer to purchase in advance in this thesis. By 
comparing the behavior of the retailer, the finding shows that the optimal strategy 
choice is that the retailer adopts effort strategy in dual-channel supply chain. Finally, 
in theory and practice, this thesis analyzes conflict problems of H company in 
dual-channel and draws some conclusions and gives some suggestions. 
 
Key words：Dual-channel; Pricing strategy; Strategic customer 
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 1
第 1 章 绪论 
1.1 研究背景与问题提出 
1.1.1 研究背景 
随着电子商务的持续快速发展，对人们的生产和生活方式产生了巨大而深远
的影响，并将持续推动社会经济活动模式的转变。中国互联网络信息中心
（CNNIC）发布的《第 37 次中国互联网络发展状况统计报告》数据显示：2015
年 12 月，中国上网人数超过 6.88 亿人，同比增加 3951 万，互联网普及率比 2014
年上升 2.4 个百分点，达到 50.3% [1]；《2014 年中国网络购物市场研究报告》指
出：2014 年，中国网络交易达 173 亿次，年人均交易 48 次，全年网络零售额约
27898 亿元，继续保持全球第一，同比增长 49.7%，约为全年社会消费品零售总
额（262394 亿元）的 10.6% [2]。2010-2014 年中国网络零售交易额及增长率如图
1-1 所示。 
  
 
图 1-1 2010-2014 年中国网络零售交易额及增长率 
资料来源：中国互联网络信息中心. 2014 年中国网络购物市场研究报告[R], 2015: 16-17. 
 
电子商务的发展，已经并将继续变革人们的购物模式与消费型态，不少企业
都敏锐地发现了这一商机，及早布局在网上零售领域开疆拓土。利用网络直销渠
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道，企业能够实现与终端客户的快速直接沟通，达成在线销售及客户服务，从而
密切和增进了与客户的关系，所以不少制造商都构建了自己的网上直销渠道[3]。
思科、惠普、索尼、松下、联想、雅诗兰黛和美泰玩具等世界知名企业都在积极
开拓网上直销渠道[4]。戴尔公司成立之初完全采用网络渠道模式，后来才增设了
自营零售实体店[5]。网上直销具有产品提供的多样性、物流服务的快捷性和电子
支付的安全性等优点，使顾客更具选择权，成为跨渠道消费者。 
显而易见，网络直销消除了传统商务的障碍，具有许多传统零售渠道无法比
拟的优势，对于企业和消费者都具有很大吸引力，是企业理想的产品分销模式，
深刻影响着市场发展趋势。面对新形势下的市场需求状况，企业如果不变革单一
的渠道策略，将束缚企业的长远发展。因此，许多企业采取了跨渠道分销策略，
即网络直销渠道和传统零售渠道组合的运营模式。然而，网络直销渠道的异军突
起，使利益均衡的局势被打破，自然引发了跨渠道之间的冲突。此时，在替代作
用下，线下实体销售空间会受到挤压，销售额下降，销售利润降低，零售商利益
遭受损失。 
因此，制造商要实施跨渠道战略，就必须首先处理好渠道冲突问题。如果没
有好的解决方案，跨渠道不仅无法带来预期收益，还可能导致“双输”的局面。
有不少因渠道冲突导致企业利益受损的案例，如美国康柏公司曾一度尝试引入网
络直销的模式，本是与时俱进的革新措施，却遭到了传统分销渠道商的联合抵制，
最终康柏公司不得不取消网络直销模式，跨渠道经营的失败使之蒙受了巨大的损
失。 
这些事实都表明在网络直销渠道成为企业新的利润增长点的同时，跨渠道冲
突与协调问题已成为亟待解决的重要问题。因此，本文关注跨渠道冲突与协调问
题，探讨零售商的努力行为是否能够缓解跨渠道冲突，同时研究跨渠道供应链的
最优策略，并提出企业推行跨渠道战略的指导性方法，具有重要的理论和现实意
义。 
1.1.2 问题提出 
当前，跨渠道供应链研究已经比较深入，但仍有一些问题亟需解决： 
（1）同时存在传统零售渠道和网络直销渠道时，零售商的努力行为怎样影
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